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DAN KEPERCAYAAN MEREK TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN 
SEPEDA MOTOR YAMAHA (Kasus pada Pengguna Sepeda Motor 
Yamaha di Boyolali) 
 
ABSTRAK 
Tujuan penelitian ini adalah untuk menganalisis pengaruh motivasi 
konsumen, persepsi harga, kepercayaan merek terhadap keputusan pembelian 
pengguna Sepeda Motor Yamaha di Boyolali. Jenis penelitian merupakan 
penelitian kuantitatif, dengan sampel sebanyak 100 responden. Pengambilan 
sampel menggunakan teknik convience-purposive sampling. Teknik 
pengumpulan data penelitian ini melalui kuisioner dengan skalla likert. Metode 
analisis yang digunakan adalah uji validitas, reabilitas, uji asumsi klasik, dan 
analisis linier berganda. Hasil menujukkan secara parsial variabel motivasi 
konsumen, persepsi harga dan kepercayaan merek berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap keputusan pembelian. Pada koefisien determinasi (R2) 
diperoleh hasil 0,556 artinya variabel motivasi konsumen (X1), persepsi harga (X2) 
dan kepercayaan merek (X3) mampu menerangkan variasi variabel keputusan 
pembelian (Y) sebesar 0,556 atau 55,6%, dan sisanya dijelaskan variabel lain 
yang tidak terdapat pada model. Variabel kepercayaan merek paling berpengaruh 
dominan terhadap keputusan pembelian dengan nilai beta (0,456) paling besar 
dibandingkan dengan variabel motivasi konsumen (0,284) dan variabel 
kepercayaan merek (0,308). 
 




The purpose of this study is to analyze the influence of consumer 
motivation, price perceptions, brand trust on the decision to purchase Yamaha 
Motorcycle users in Boyolali. The type of research is quantitative research, with 
a sample of 100 respondents. Sampling using convention-purposive sampling 
technique. Technique of collecting data of this research through questionnaire 
with skalla likert. The method of analysis used is the test of validity, reliability, 
classical assumption test, and multiple linear analysis. The result shows partially 
variable of consumer motivation, perception of price and brand trust have 
positive and significant influence to purchasing decision. In the coefficient of 
determination (R2) obtained 0,556 result means consumer motivation variable 
(X1), price perceptions (X2) and brand trust (X3) able to explain variation of 
purchasing decision variable (Y) of 0,556 or 55,6%, and the rest explained other 
variable which is not in the model. Brand trust variable dominantly influences to 
purchase decision with beta value (0,456) is bigger than consumer motivation 
variable (0,284) and brand trust variable (0,308). 
 




1.  PENDAHULUAN 
Seiring dengan perkembangan jaman dan semakin meningkatnya 
kebutuhan alat  transpotasi  membawa  dampak  bagi  perusahaan  otomotif  
terutama di bidang sepeda motor, yang sekarang banyak dibutuhkan oleh 
banyak orang dengan melihat harga yang terjangkau dan sesuai dengan 
kebutuhan konsumen. Saat ini banyak sekali bermunculan merek sepeda motor 
dengan berbagai jenis, dan harga yang cukup bersaing. Bagi perusahaan yang 
bergerak di bidang otomotif hal  ini merupakan  suatu  peluang untuk  
menguasai  segmen pasar. Salah satu merek yang diminati oleh sebagian 
masyarakat adalah merek Yamaha. Untuk menghadapi persaingan tersebut 
produk Yamaha selalu menciptakan penemuan-penemuan baru yang mana 
disesuaikan dengan perkembangan jaman dan keinginan dari masyarakat agar 
produknya tetap diminati dan menjadi yang terdepan dibidangnya. Yamaha 
memiliki dealer-dealer resmi yang menjual kendaraan roda dua atau sepeda 
motor yang bergaransi beserta dengan fasilitas layanan purna jual yang berguna 
untuk menangani beragam keperluan konsumen yang berhubungan dengan 
sepeda motor dengan merek Yamaha. Layanan purna jual yang diberikan 
Yamaha melalui dealer-dealer resminya ini berupa garansi, layanan konsultasi 
lanjutan, pemeliharaan, perbaikan dan penyediaan suku cadang (Tabloid 
Otomotif Edisi 16/XVII/2007, 20 Agustus 2007). Dalam  penelitian ini variabel 
yang difokuskan antara lain motivasi konsumen, persepsi harga, kepercayaan 
merek dan keputusan pembelian yang memberikan kelebihan masing-masing 
dalam memikat calon konsumen.  
Motivasi konsumen adalah pertimbangan-pertimbangan pengaruh yang 
mendorong orang untuk melakukan pembelian suatu produk. Rata-rata 
masyarakat memiliki motivasi untuk membeli sepeda motor yang mempunyai 
ciri khas atau berbeda dari motor lain baik dari segi desain, akselerasi dan 
kecepatan saat digunakan di jalan. Disamping itu, motivasi akan mendasari 
seseorang untuk melakukan keputusan pembelian. Ketika motivasi tersebut 




Persepsi harga dapat didefinisikan  sebagai  persepsi  konsumen  
terhadap harga dari suatu produk secara keseluruhan yang diharapkan akan 
memberi manfaat. Persepsi harga dari suatu produk mempunyai kaitan erat 
dengan bagaimana suatu merek tersebut dipersepsikan. Saat ini harga tidak 
menjadi masalah jika sepeda motor yang digunakan memiliki fitur yang sangat 
nyaman saat digunakan dan sesuai kebutuhan konsumen. 
Kepercayaan merek adalah sejumlah keyakinan tentang merek. Dalam 
industri otomotif, konsumen mempunyai  pandangan  jika harga  yang di  
keluarkan  tidak  akan  lepas  dari merek yang didapat. Begitu juga dengan 
sepeda motor, Yamaha mempunyai cara dalam pemasarannya dengan 
mengadakan event setiap beberapa bulan dan acara-acara besar untuk 
memperkenalkan produk terbaru Yamaha dengan lebih detail. Sehingga 
konsumen tertarik dan yakin untuk memilih Yamaha sebagai sepeda motor 
pilihan. 
Keputusan pembelian adalah proses di mana konsumen dihadapkan 
pada situasi dalam memilih sebuah produk tertentu. Keputusan pembelian 
menyangkut pada keinginan dan kebutuhan konsumen apakah terpenuhi atau 
tidak. Perusahaan harus mampu melihat semua kebutuhan, keinginan dan 
mewujudkannya. Hal yang perusahaan lakukan bisa membuat konsumen  
tertarik  dengan  mengetahui variabel  dalam  penelitian  ini  yaitu terkait 
dengan motivasi konsumen, persepsi harga, dan kepercayaan merek yang ada 
dalam konsumen tersebut. Ketika itu terpenuhi maka keputusan pembelian 
akan terjadi dan konsumen positif dalam meresponya. Berdasarkan latar 
belakang diatas, maka tujuan dari penelitian ini adalah sebagai berikut : Untuk 
menganalisis adanya pengaruh motivasi konsumen, persepsi harga, dan 
kepercayaan merek  terhadap keputusan pembelian. 
 
2. METODE 
Jenis penelitian ini adalah penelitian kuantitatif dengan tiga variabel 
independen yaitu motivasi konsumen, persepsi harga, kepercayaan merek dan 
variabel dependen yaitu keputusan pembelian. Populasi dalam penelitian 
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adalah pengguna sepeda motor Yamaha di Boyolali dengan sampel sebanyak 
100 responden. Data didapat dengan mengajukan beberapa pernyataan kepada 
responden yang dikemas menjadi kuisioner. Kuisioner disebar dengan 
menggunakan metode convenience - purposive sampling. Metode analisis data 








   
 
Gambar 1  Kerangka Pemikiran 
 
3. HASIL DAN PEMBAHASAN 
Tabel 1. Rekapitulasi Regresi Berganda  
Variabel Koef. Β Beta t hitung t sig. 
(Constant) 10,996    
Motivasi Konsumen 0,336 0,284 3,963 0,000 
Persepsi Harga 0,547 0,308 4,369 0,000 
Kepercayaan Merek 0,628 0,456 6,326 0,000 
F hitung   40,065  
F sig   0,000  
R   0,746  
R Square   0,556  
Sumber : Data primer diolah 
Hasil penelitian berdasarkan uji hipotesis secara parsial (uji t) 
menunjukkan bahwa variabel motivasi konsumen, persepsi harga, dan 
kepercayaan merek secara signifikan berpengaruh terhadap keputusan 
konsumen. Berdasarkan hasil beta dapat diketahui bahwa variabel keprcayaan 
merek yang paling berpengaruh dominan terhadap keputusn pembelian dengan 
Motivasi Konsumen   
(X1) 
 
Persepsi Harga  
(X2) 
 







nilai 0,456 lebih besar diantara variabel motivasi konsumen 0,284 dan variabel 
persepsi harga 0,308. Uji F menunjukkan bahwa variable motivasi konsumen, 
persepsi harga, dan kepercayaan merek secara simultan signifikan terhadap 
keputusan pembelian.  Hasil uji koefisien determinasi (R2) diperoleh R square 
sebesar 0,556 (55,6%) hal ini berarti bahwa variabel independen dalam model 
(motivasi konsumen, persepsi harga, dan kepercayaan merek) mampu 
menjelaskan variasi keputusan pembelian sebesar 55,6% dan 44,4% dijelaskan 
oleh faktor atau variabel lain di luar model. 
Hasil penelitian menunjukkan bahwa motivasi konsumen mempunyai 
pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian dalam 
menggunakan sepeda motor Yamaha. Hasil dari penelitian mendukung 
penelitian yang telah dilakukan Miauw, (2016) yang menyatakan bahwa 
motivasi konsumen berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 
pembelian di Wild. Implikasi dari hasil penelitian ini adalah dalam rata-rata 
konsumen memiliki motivasi untuk membeli sepeda motor yang mempunyai 
ciri khas atau berbeda dari motor lain baik dari segi desain, akselerasi dan 
kecepatan  saat digunakan di jalan.  
Hasil penelitian menunjukkan bahwa persepsi harga mempunyai 
pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian dalam 
menggunakan sepeda motor Yamaha. Hasil dari penelitian mendukung 
penelitian yang telah dilakukan Iryanita dan Sugiarto, (2010) yang menyatakan 
bahwa persepsi harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 
pembelian ATBM di Pekalongan. Implikasi dari hasil penelitian ini adalah 
harga yang ditentukan secara rasional dan sepadan dengan manfaat produk 
diberikan dapat mempengaruhi keputusan pembelian terhadap suatu produk. 
Penilaian harga dapat dilihat dari kesesuaian antara suatu pengorbanan dari 
konsumen  terhadap nilai yang diterimanya setelah melakukan pembelian, dan 
dari situlah konsumen akan mempersepsi dari produk atau jasa tersebut. 
Persepsi yang positif merupakan hasil dari rasa puas akan suatu pembelian 
yang dilakukannya, sedangkan persepsi yang negatif merupakan suatu bentuk 
dari ketidakpuasan konsumen atas produk atau jasa yang dibelinya. 
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Hasil penelitian menunjukkan bahwa kepercayaan merek mempunyai 
pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian dalam 
menggunakan seda motor Yamaha. Hasil dari penelitian mendukung penelitian 
yang telah dilakukan Fauzan, dkk (2010) yang menyatakan bahwa kepercayaan 
merek berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 
produk minuman isotonic di kota Palu. Implikasi dari hasil penelitian ini adalah 
merek dapat mejelaskan nama, istilah, tanda, symbol, atau desain atau 
kombinasi semuanya yang dimaksudkan untuk mengidentifikasi barang atau 
jasa seseorang atau sekelompok penjual dan untuk membedakannya dari 
barang atau jasa pesaing. Penciptaan kesan menjadi salah satu karakteristik 
dasar dalam orientasi pemasaran modern yaitu lewat pemberian perhatian yang 
lebih serta penciptaan merek yang kuat sehingga implikasi dari hal tersebut 
bahwa merek suatu produk dapat menciptakan image atau citra untuk produk 
itu sendiri, sehingga mampu menanamkan informasi dibenak pikiran konsumen 
atau menjadikan motivasi dasar bagi konsumen dalam memilih suatu produk. 
 
4. PENUTUP 
Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan dalam penelitian ini maka 
ada beberapa kesimpulan yang bisa menjadi acuannya adalah secara parsial 
maupun simultan variabel motivasi konsumen, persepsi harga, dan kepercayaan 
merek berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian dalam 
menggunakan sepeda motor Yamaha. Adapun variabel yang berpengaruh 
dominan terhadap keputusan pembelian adalah variabel kepercayaan merek. 
Penelitian ini terdapat beberapa keterbatasan. Oleh sebab itu, keterbatasan ini 
perlu diperhatikan untuk peneliti-peneliti berikutnya. Keterbatasan penelitian 
ini adalah waktu yang dipergunakan untuk penelitian terbatas, penelitian ini 
hanya menggunakan di daerah tertentu saja untuk diteliti, dan penelitian ini 
hanya menggunakan variabel motivasi konsumen, persepsi harga dan 
kepercayaan merek yang turut mempengaruhi keputusan pembelian. Untuk 
saran penelitian selanjutnya diharapkan menggunakan daerah yang luas dan 
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merata untuk diteliti sebagai pembanding dan menggunakan variabel 
independen di luar model dalam menjelaskan variabel keputusan pembelian. 
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